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,2Konsumenten sir?cfvﬁllig uberfordert*

Im Internet holen sich Kunden die Kontrolle iiber den Kaufprozess zuriick.

WIEN (cim). Welcher Kédse schmeckt
am besten? Ist der teuerste auch
der beste? Woher kommt die
Milch? Und die Liste an Fragen,
die man sich am Supermarktregal
stellen kann, ist noch viel ldnger.
»Die Konsumenten sind vollig
tiberfordert®, meint Consulter Ger-
hard Vater bei einer Veranstaltung
der Gesellschaft fiir Konsumfor-
schung (GfK). Zu groR ist das An-
gebot, zu viele Entscheidungen
wollen (richtig) getroffen werden,
zu viele Infos miisste man dazu be-
sorgen. Das habe den Kunden die
Lust am Einkaufen verdorben. ,Die
Héndler arbeiten mit dem Erfolgs-
konzept der vergangenen 50 Jah-
re“, das passe nicht mehr, so Vater.
Nach dem Zweiten Weltkrieg
mangelte es an den Waren, die
Menschen sehnten sich nach
Selbstbestimmung. Also boten ih-
nen die Handler immer mehr Pro-
dukte, die man in Selbstbedienung
kaufen konnte. Irgendwann gab es
genug Waren und Auswahl - die
Hédndler aber bleiben beim alten

Konzept: mehr desselben. Vaters
Gegenstrategie: ,Wir miissen uns
von der Logik, immer noch mehr
sei besser, verabschieden®.

Heute mangle es nicht an Waren,
sondern an Beziehungen. Der Kon-
sument sehne sich nach Einfach-
heit, die Héandler sollten fiir ihre
Kunden die Auswahl {ibernehmen
und sich besser auf die Lebens-
umstdnde einstellen: etwa, indem
man zu Mittag jenen Kunden, die
sich schnell ihr Mittagessen kau-
fen, eine Expresskassa anbietet.

»Kulturelle Bewegung"“ im Netz

Die Uberforderung durch Uber-
fluss sei, so Vaters These, auch
ein Motiv zur Schnédppchenjagd.
Wenn alle anderen Kriterien tiber-
fordern, sei der Preis das einfachs-
te Entscheidungskriterium.

Der Anteil der Schndppchen-
kédufer steigt weiter. Grund dafiir
sind auch die massiven Aktionen.
Laut GfK machen Sonderangebote
bei jedem vierten Haushalt bereits
die Hilfte der Ausgaben im Le-
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bensmitteleinzelhandel aus. Bei
Aktionen sei der heimische Han-
del top, mehr Angebote gebe es
nur in GroBbritannien, so GfK-Ex-
perte Marcus Jurman. 80 Prozent
der Konsumenten suchen gezielt
nach Sonderangeboten.

Die hédufigen Aktionen konnen
fiir die Supermirkte auch zu einer
Falle werden: Ein Markenkaufer
wird zum Promotionk&ufer, spater
greift er zu Billigmarken, irgend-
wann geht dieser Kunde zu Hofer
oder Lidl, das geht aus der GfK-
Konsumentenstudie hervor.

Das Internet verleitet zusitzlich
zur Jagd nach niedrigen Preisen.
Zwei Drittel der Konsumenten las-
sen sich bereits vom Internet in
Kaufentscheidungen beeinflussen.
Bei GfK spricht man von einem
ykulturellen Trend“, schlief§lich
wandern Konsumenten in allen
Liandern und Bevolkerungsschich-
ten ins Internet, um sich zu in-
formieren und holen sich so die
Kontrolle iiber den Kaufprozess
zurtick.
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